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ABSTRAK 
Hari raya adalah puncak pengalaman hidup sosial keagamaan rakyat 
Indonesia, Umat islam selama satu tahun diarahkan untuk dapat merayakan hari 
besar itu dengan sebaik-baiklnya. Sehingga mereka bekerja dan banyak menabung 
untuk kelak mereka nikmati pada saat Hari Raya tiba. Menanggapi hal itu BMT 
DRI Muamalat KCP Margasari, Tegal memiliki strategi dalam memasarkan 
produk tabungan Hari Raya, pemasaran yang dilakukan pihak BMT DRI 
Muamalat KCP Margasari berjalan efektif, dan Rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah “Strategi Pemasaran pada produk tabungan Hari Raya di 
BMT DRI Muamalat KCP Margasari-Tegal” dengan menggunakan strategi 
pemasaran Marketing MIX.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 
pemasaran pada produk Tabungan Hari Raya di BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari Tgal. Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang dilakukan di BMT 
DRI Muamalat KCP Margasari-Tegal untuk menggali data yang relevan, penulis 
mengumpulkan data melalui observasi, dokumentasi, dan wawancara, data yang 
telah dikumpulkan lalu dianalisis dengan menggunakan  metode deskriptif.
Dalam Strategi Pemasaran pada produk tabungan Hari Raya di BMT DRI 
Muamalat KCP Margasari-Tegal penulis menggunakan strategi pemasaran 
marketing MIX seperti Strategi produk, Strategi harga, Srategi Tempat dan 
Strategi promosi,  dan penulis menemukan bahwa kunci kesuksesan tabungan ini 
adalah karena bekerja sama dengan banom Nahdatul Ulama seperti Banser, GP 
Ansor, Fatayat, Muslimat, IPNU, dan IPPNU.
Kata Kunci: Strategi Pemasaran dan Marketing Mix
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ABSTRAK 
One of the society needs is to fulfill their primary needs. Society needs will 
increase during the ied Mubarak. Was used by BMT DRI Muamalat with make 
Ied Mubarak savings products. This product is successfully proven by getting 179 
customers only in three months. So the writer considered to conduct research on 
"Marketing Strategy on Ied Mubarak savings products at BMT DRI Muamalat 
KCP Margasari-Tegal" by using marketing Marketing MIX strategy.
This study aims to find out how the marketing strategy on holiday saving 
product in BMT DRI Muamalat KCP Margasari Tegal. This is a field research 
that conducted in BMT DRI Muamalat KCP Margasari-Tegal to obtain the 
relevant data, the writter collected the data with observation, docomuntation, and 
interviews, then the data was analyzed using descriptive method.
In the Marketing Strategy on Ied Mubarak savings products at BMT DRI 
Muamalat KCP Margasari-Tegal The author used mix markering strategy and 
promotion strategy, and threat and the author found that the key to the success of 
this savings is because it cooperates with banom Nahdatul Ulama such as Banser, 
GP Ansor, Fatayat, Muslimat, IPNU, and IPPNU.
Keyword: marketing strategies and Marketing mix
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A. Latar Belakang Masalah
Sudah cukup lama umat Islam Indonesia, demikian juga belahan dunia 
Islam lainnya, menginginkan perekonomian yang berbasis nilai-nilai dan 
prinsip syariah (Islamic, Economic, System) untuk dapat diterapkan dalam 
segala aspek kehidupan bisnis dan tranksaksi umat. Tingginya keinginan 
masyarakat terhadap lembaga keuangan syariah dalam menabung serta 
pembiayaan membuat bisnis jasa dalam lembaga keuangan syariah semakin 
prospektif lembaga keuangan syariah menjadi tempat utuk menghimpun dan 
menyalurkan dana bagi masyarakat yang mempunyai misi berlandaskan 
keadilan, kejujuran, kebersamaan yang sesuai dengan syariah.1
Lembaga keuangan berbasis syariah yang pertama kali beroperasi 
pertama di Indonesia adalah Bank Muamalat Indonesia. Pendirian Bank 
Muamalat ini di.ikuti oleh banyaknya pendirian Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah (BPRS). Namun karena lembaga ini masih dirasakan kurang 
mencukupi dan sanggup menjangkau masyarakat Islam lapisan bawah, 
lembaga-lembaga simpan pinjam yang disebut sebagai Baitul Maal Watamwil 
(BMT) di bentuk. Bank Islam selanjutnya disebut dengan Bank Syariah, adalah 
Bank yang beroprasi dengan tidak mengandalkan pada bunga. Bank Islam atau 
biasa disebut dengan bank tanpa bunga, adalah lembaga keuangan/perbankan 
yang oprasionalnya dan produknya dikembangkan berlandaskan pada al-Quran 
dan Hadits Nabi Saw. Atau dengan kata lain, Bank Islam adalah lembaga 
keuangan yang usaha pokoknya memberikan pebiayaan dan jasa-jasa lainnya 
                                                             
1 Muhammad Syafi‟I Antonio, Bank Syariah Dari Teori ke Praktek, (Jakarta: Gema 
Insani 2001, hlm. 21.
2 
dalam lalu lintas pembayaran serta peredaran uang yang prengoprasiaannya di 
sesuaikan dengan prinsip syariat Islam.2
Dengan berkembangnya perbankan syariah di Indonesia mendorong 
lembaga keuangan syariah, pegadaian syariah, koprasi syariah, dan juga 
lembaga keuangan mikro syariah yang sering disebut Baitul Maal Watamwil 
(BMT). Baitul Maal Watamwil adalah balai uasaha mandiri terpadu yang 
isinya berintikan Baitul Maal Watamwil dengan kegiatan ekonomi pengusaha 
kecil dengan antara lain mendorong kegiatan menabung dan menunjang 
kegiatan ekonominya. Selain itu Baitul Maal Watamwil juga bisa menerapkan 
titipan Zakat,Infak dan sedekah, serta penyaluran sesui dengan peraturan dan 
amanatnya.
Baitul Maal wa Tamwil (BMT) terdiri dari dua istilah, yaitu baitul maal
dan baitul tamwil, sedangkan baitul maal lebih mengarah pada usaha-usaha 
pengumpulan dan penyaluran dana yang non-profit, seperti zakat, infak, dan 
shadaqoh. Sedang kan baitul tamwil sebagai usaha pengumpulan dan 
penyaluran dana komersial, usaha-usaha tersebut menjadi bagian yang tidak 
terpisahkan dari BMT sebagai pendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil 
dengan berlandaskan syariah.
Dengan demikian, BMT menggabungkan dua bentuk kegiatan yang 
berbeda sifatnya-laba dan nirlaba dalam satu  lembaga. Namun, secara 
oprasional BMT tetap merupakan entitas (badan) yang terpisah.3
Secara kelembagaan BMT didampingi atau didukung pusat inkubasi 
Bisnis usaha Kecil (PINBUK). PINBUK sebagai lembaga primer karena 
mengemban misi yang lebih luas, yaitu menetaskan usaha kecil. Dalam 
prakteknya PINBUK menetaskan BMT, dan pada giliranya BMT menetaskan 
                                                             
2 Gita Danuppranata, Buku Ajar Manajemen Perbankan Syariah, (Jakarta: Salemba 
Empat, 2013), hlm. 33  
3
 Hartanto Widodo, dkk, panduan praktis oprasionl Baiutul mal wat Tamwil. (Bandung: 
Mizan 1999),hlm. 81-82  
3 
usaha kecil.4 Keberadaan BMT merupakan presentasi dari kehidupan 
masyarakat dimana BMT berada, dengan jalan ini BMT mampu 
mengakomodir kepentingan ekonomi masyarakat.
Sebagai lembaga bisnis, BMT lebih mengembangkan usahanya pada  
sektor keuangan, yakni simpan-pinjam. Usaha ini sepeti usaha perbankan yakni 
menghimpun dana nggota dan calon anggota (nasabah) serta menyalurkannya 
pada sektor ekonomi yang halal dan menguntungkan namun demikian, terbuka 
luas bagi BMT untuk mengembangkan lahan bisnisnya pada sektor rill maupun 
sektor keuangan lain yang dilarang dilakukan oleh lembaga keuangan bank.
Baitul Maal wa Tamwil pada dasarnya sama dengan Perbankan syariah 
namun  BMT berorientasi pada pemberdayaan5, namun lembaga keuangan non 
bank seperti Baitul Maal wa Tamwil juga lembaga intermediary yang berfungsi 
mengumpulkan dana dan menyalurkannya pada masyarakat dalam bentuk 
fasilitas pembiayaan namun ruang lingkupnya saja yang masih kecil. Oleh 
karena itu lembaga keuangan memiliki kedudukan yang sangat strategis untuk 
turut menggerakan sektor riil dalam rangka meningkatkan laju perekonomian 
dan pembangunan di Indonesia terutama lembaga Baitul Maal wa Tamwil yang 
langsung berkenaan dengan masyarakat kalangan menegah ke bawah, adapun 
tujuan di dirikannya BMT adalah meningkatkan kualitas usaha ekonomi untuk 
kesejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat pada umumnya. BMT 
berorientasi pada upaya peningkatan kesejahteraan anggota dan masyarakat, 
diharapkan dengan menjadi anggota BMT, masyarakat dapat meningkatkan 
taraf hidup melalui usahanya.6
Peranan umum BMT DRI Muamalat Tegal sama seperti lembaga 
keuangan lain yaitu melakukan pendanaan pada usaha yang dilakukan 
masyarakat dengan berdasarkan pada sistem perekonomian syari‟at Islam, 
                                                             
4
 M.Dawan Rahardji, Islam dan Transformasi sosial-Ekonomi, (Yogyakarta: Pustaka 
Pelajar,1999),hlm.432. 
5 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal wa Tamwil, (Yogyakarta: UII 
Pres,2005), hlm. 125.
6 Abdul Mana, Hukum Ekonomi Syariah, (Jakarta: PT Fajar Interpratama Mandiri, 
2012), hlm. 354.
4 
seperti akad Murabahah (bagi hasil), Murabahah (jual beli), dan Ijarah (sewa-
menyewa). Sehingga masyarakat yang membutuhkan pendanaan dapat memilih 
pembiayaan yang akadnya sesuai dengan apa yang menjadi keinginan dan 
tujuannya.
Strategi merupakan komponen yang penting dalam keberlangsungan 
semua usaha apalagi untuk ukuran sebuah BMT, strategi dapat didefinisikan 
sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi dalam 
mengiplimasikan misinya.7
Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat 
penyusunan strategi pada level yang berbeda. Pemasaran merupakan fungsi 
yang memiliki kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal 
prusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal. 
Karena itu pemasaran memainkan peran penting dalam pengembangan strategi. 
Dalam keseharian, kita mengenal istilah pemasaran dan penjualan  yang 
terkadang pengertianya dianggap sama. Padahal kedua istilah tersebut berbeda 
dari sisi orientasi dan konsep yang di gunakan. Penjualan berorientasi pada 
produk yang telah ada dan berusaha agar barang tersebut dapat terjual 
sebanyak mungkin. Sedangkan pemasaran berpangkal pada kebutuhan pembeli 
yang belum terpenuhi dalam produk, kualitas, harga, kemudahan mendapat 
sparepart dan sebagainya. Produk bukan satu satu nya menjamin kepuasan 
konsumen, akan tetapi ada beberapa variabel dan yang sangat mempengaruhi 
kepuasan konsumen yakni harga produk, lokasi, distribusi dan sebagainya. 
Apabila konsumen merasa puas, maka ia akan kembali dan tetap bertahan 
dengan produk dan memberitahu pihak lain untuk membeli produk kita8.
Bauran pemasaran merupakan salah satu strategi pemasaran untuk 
menyampaikan informasi secara luas, memperkenalkan suatu produk barang 
dan jasa, merangsang konsumen untuk membeli bahkan menciptakan 
                                                             
7 Philip Kotler, Kevin Late Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 
hlm. 5
8
Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (Yogyakarta: STIM YKPN, cet-1, 2002), hlm, 
223.  
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preferensi pribadi terhadap image suatu produk. oleh karena itu bauran 
pemasaran di anggap sebagai salah satu unsur strategi yang paling potensial di 
dalam memasarkan suatu produk . Strategi bauran pemasaran yaitu: produk, 
harga, promosi dan tempat sangat berperan terutama pada keadaan persaingan 
yang semakin tajam dan perkembangan akan permintaan barang. Didalamnya 
keadaan persaingan sangat tajam terutama, terutama dalam pasar pembeli, 
peranan penetapan harga dan promosi penjualan sangat penting terutama untuk 
membangun komitmen dan loyalitas pelanggan.
Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat bagi pemasar yang 
terdiri atas berbagai suatu program pemasaran yang perlu di pertimbangkan 
agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan berjalan 
sukses. Komponen bauran pemasaran diantaranya adalah :
1. Strategi produk
Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam praktiknya untuk menciptakan 
produk plus bukanlah perkara mudah, banyak faktor yang harus 
dipertimbangkan atau dengan kata lain kehadiran produk plus sangat 
tergantung dari berbagai pihak yang terkait dengan produk tersebut.
2. Strategi harga
Harga salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix, 
penentuan harga menjadi sangat penting untuk di perhatikan, mengingat 
harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa BMT. Salah satu 
dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang di 
tawarkan.
3. Srategi lokasi dan lay out
Penentuan lokasi beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi 
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap 
lokasi BMT yang ada. Demikian pula sarana dan prasarana harus memberikan 
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rasa yang nyaman dan aman kepada seluruh nasabah yang berhubungan 
dengan BMT. 
4. Strategi promosi
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir, kegiatan ini 
merupakan kagiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan di atas, 
baik produk, harga dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap BMT berusaha untuk 
mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung 
maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat 
mengenal BMT, oleh karena promosi merupakan sarana yang paling ampuh 
untuk menarik dan mempertahankan nasabahnya.9
Salah satu kebutuhan masyarakat adalah memenuhi kebutuhan pokoknya 
yaitu sandang, pangan, dan papan. Kebutuhan masyarakat akan meningkat 
pada saat mendekati momen hari raya Idhul Fitri, Peluang inilah yang 
ditangkap oleh BMT DRI Muamalat dengan membuat produk tabungan Hari 
Raya.
Pelaksanaan produk Tabungan Hari Raya di BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari dalam oprasionalnya dilaksanakan dengan program pertahun, karena 
tabungan hari raya bertujuan membantu masyarakat untuk memenuhi 
kebutuhan masyarakat untuk menyambut hari raya, disadaria atau tidak pada 
saat hari raya kebutuhan masyarakat akan meningkat peluang inilah yang 
ditangkap oleh BMT DRI Muamalat KCP Margasari.
Produk tabungan hari raya juga memiliki banyak keunggulan selain 
persyaratan yang mudah juga menggunakan sistem jemput bola dan juga pada 
saat pengambilan akan mendapatkan bonus berupa parsel karena itulah 
tabungan ini banyak diminati oleh masyarakat hal ini berdasarkan tabel di 
bawah ini.
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Jumlah anggota produk simpanan BMT DRI Muamalat KCP Margasari-
Tegal di Tahun 2018
No Produk Jumlah
1 Sigun 1150 Nasabah
2 Berjangka 1 Nasabah
3 Ziaroh 18 Nasabah
4 Qurban 0 Nasabah
5 Hari Raya 179 Nasabah
Berdasarkan Tabel 1.1 di atas nampak bahwa Tabungan Hari Raya 
memiliki banyak peminat, terbukti ada 179 nasabah padahal tabungan ini 
tergolong tabungan baru, baru sekitar tiga bulan sejak produk di luncurkan 
pada bulan Maret 2018.
Karena itulah berdasarkan uraian yang penulis paparkan diatas, penulis 
ingin menindaklanjuti dengan membahas lebih dalam yang berkaitan dengan 
strategi pemasara yang digunakan BMT DRI Muamalat dalam menarik minat 
nasabah terhadap tabungan Hari Raya yang akan dituangkan dalam Tugas 
Akhir yang berjudul, “STRATEGI PEMASARAN PADA PRODUK 




Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka dapat diambil rumusan 
masalah Bagaimana strategi pemasaran Produk Tabungan Hari Raya pada 
BMT DRI Muamalat KCP Margasari-Tegal ?
C. Maksud dan Tujuan Penulisan Tugas Akhir
Maksud penulisan laporan tugas akhir adalah untuk mengetahui strategi 
apa yang dilakukan oleh BMT DRI Muamalat dalam menjaring nasabah di 
dalam produk tabungan Hari Raya sehingga dalam waktu tuga bulan sudah 
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dapat menjaring nasabah sebanyak 179 nasabah, yaitu dengan melakukan 
penelitian secara langsung di BMT DRI Muamalat KCP Margasari-Tegal. 
Selain itu, juga untuk menambah pengetahuan khususnya untuk penulis sendiri 
dan atau pembaca pada umumnya.
Tujuan penulisan Tugas Akhir adalah untuk menuhi salah satu syrarat 
guna memperoleh gelar Ahli Madya dalam bidang manajemen perbankan 
syariah. Demikian juga untuk mengembangkan kemampua penulis dalam 
menulis hasil penelitian yang berdasarkan pada laporan pelaksanaan praktek 
kerja lapangan. Dengan demikian penulis dapat memaparkan secara detail 
praktek kerja yang dilaksanakan sesuai dengan persyaratan yang ditentukan 
oleh fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto10
.
D. Manfaat Penelitian 
Dalam penyusunan peneltian tugas akhir ini penulis berharap akan 
adanya manfaat bagi: 
1. Bagi Penulis 
Sebagai syarat untuk memenuhi tugas akhir dan ujian akhir program 
studi D III Manajemen Perbankan Syariah IAIN Purwokerto serta menambah 
pengetahuan dan pengalaman terkait Strategi penanganan pembiayaan 
bermasalah pada produk pembiayaan murabahah di BMT Dinar Rahmat 
Insani Muamalat KCP Margasari Tegal.
2. Bagi BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat KCP Margasari Tegal 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan atau bahan 
evaluasi dalam upaya pengembangan strategi pemasaran yang lebih baik.
3. Bagi Institut Agama Islam Negeri Purwokerto
                                                             
10 Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Purwokero, (panduan Laporan Tugas Akhir 
DIII MPS 2016), hlm. 3.
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Laporan tugas akhir ini dapat digunakan untuk referensi dan 
pengetahuan bagi mahasiswa IAIN Purwokerto khususnya mahasiswa 
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam (FEBI) 
4. Bagi Masyarakat
Sebagai referensi atau bacaan sehingga masyarakat dapat memperoleh 
wawasan pengetahuan yang lebih, khuusnya tentang perbankan.
E. Metode Penelitian Tugas Akhir
Metode penelitian atau metode ilmiah adalah prosedur atau langkah-
langkah dalam mendapatkan pengetahuan ilmiah atau ilmu. Jadi metode 
penelitian adalah cara sistematis untuk menyusun ilmu pengetahuan. 
Sedangkan teknik penelitian adalah cara untuk melaksanakan metode 
penelitian.11 Dalam penulisan ini, penulis menggunakan beberapa metode 
peneltian supaya memperoleh data-data yang akurat, yaitu :
1. Jenis Penelitian 
Metode penulisan yang digunakan dalam penelitian Tugas Akhir adalah 
metode deskriptif. Analisis ini terbatas pada usaha mengungkapkan suatu 
masalah, keadaan atau suatu peristiwa sebagai mana adanya sehingga bersifat 
sekedar mengungkapkan fakta (fact finding). Hasil penelitian ditekankan pada 
memberikan gambaran secara objektif tentang keadaan sebenarnya dari objek 
yang diteliti.12
2. Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi penilitian bertempat di BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat 
KCP Margasari Tegal yang beralamat di Jl. Raya Jembayat Margasari Tegal. 
Sedangkan waktu penelitian dilakukan yaitu dari tanggal 12 Februari 2018 
sampai dengan 11 Maret 2018.
3. Subyek dan Obyek
                                                             
11 Suryana, Metodelogi Peneltian Model Praktis Penelitian Kuantitatif dan Kualitatif , 
(Univesitas Pendidikan Indonesia, 2010), hlm. 20
12 Hadari Nawawi, Metode Penelitian Bidang Sosial, cet VIII, Yogyakarta: G.ajah Mada 
Univesity Press, 1998, hlm. 31
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Subyek penelitian ini adalah BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat KCP 
Margasari Tegal. Objek penelitian adalah strategi pemasaran produk 
tabungan Hari Raya.
4. Sumber Data
a. Sumber Data Primer
Yaitu sumber data utama yang diperoleh langsung dari 
subjek/pelaku dengan sumber informasi yang dicari. Pengumpulan data 
berasal dari sumber primer berupa tanya jawab atau wawancara yang 
merupakan suatu metode pengumpulan data dengan cara bertanya 
langsung.
b. Sumber Data Sekunder 
Sumber data sekunder yaitu sumber data yang tidak langsung 
berkaitan dengan penelitian ini. Dalam penelitian ini sumber data 
sekunder adalah referensi pustaka, yaitu referensi yang memuat berbagai 
informasi tertulis dari data-data yang diperoleh dari BMT Dinar Rahmat 
Insani Muamalat Kantor Cabang Pembantu Margasari Tegal. Selain itu 
penulis juga menggunakan berbagai sumber pustaka berupa buku-buku, 
jurnal, artikel, atau informasi-informasi lain yang memiliki dengan judul 
yang  diangkat penulis sebagai pendukung kelengkapan data.13
5. Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data ini penulis menggunakan beberapa 
metode, yaitu 
a. Teknik Wawancara 
Wawancara merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar 
informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan 
makna dalam suatu topik tertentu. Wawancara dapat dilakukan secara 
terstruktur maupun tidak terstruktur, dan dapat dilakukan melalui tatap 
muka (face to face) maupun dengan menggunakan telepon.
                                                             




Wawancara yang dilakukan penulis menggunakan teknik 
wawancara terstruktur, penulis menanyakan pada tanggal 3 oktober 
kepada Bpk Jainudin selaku kepala cabang BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari mengenai hal-hal yang berkaitan dengan strategi pemasaran 
tabungan hari raya.
b. Teknik Observasi 
Dalam observasi peneliti langsung turun ke lapangan untuk 
mengamati perilaku dan aktivitas induvidu-induvidu di lokasi peneltian. 
Dalam hal ini, peneliti merekam/mencatat aktivitas-aktivitas dalam 
lokasi penelitian mengenai Strategi Pemasaran Pada Produk Tabungan 
Hari Raya BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat Kantor Cabang 
Pembantu Margasari Tegal.14
Obsesrvasi yang digunakan peneliti adalah observasi partisipan 
dimana saya sebagai penulis ikut langsung dalam observasi ketika saya 
melakukan Praktek Kerja Lapangan di BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari, Tegal pada tanggal 12 Februari-11 Maret 2018. 
c. Teknik Dokumentasi 
Metode ini adalah salah satu metode pengumpulan data yang 
digunakan untuk menelusuri data historis, berupa surat-surat, catatan, 
notulen, laporan rapat, agenda, dan lain-lain. Metode dokumentasi ini 
digunakan untuk mengumpulkan data yang berkaitan dengan kegiatan 
yang ada di BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat KCP Margasari 
Tegal.
Adapun data yang diperoleh dari subjek penelitian ini adalah 
dengan meminta data langsung pada subjek untuk memperoleh 
informasi yang dibutuhkan yang berhubungan dengan penelitian ini.
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Mixed,(Yogyakarta: PUSTAKA PELAJAR, 2014), hlm. 267
12
 
6. Tekhnik Analisis Data
Selanjutnya setelah semua data terkumpul baik dalam berbentuk primer 
maupun sekunder, maka tahap selanjutnya menganalisis data secara deskriptif 
kualitatif untuk memberikan gambaran fakta-fakta yang ada mengenai 
Strategi Pemasaran Produk Tabungan Hari Raya pada BMT DRI Muamalat 
KCP Margasari Tegal, dan nantinya dapat diperoleh kesimpulan.
Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sejak sebelum 
memasuki lapangan, selama dilapangan, dan setelah selesai dilapangan, oleh 
karena itu tekhnik yang digunakan adalah analisis non tekhnik.
Dalam menganalisis data kualitatif penulis menggunakan langkah-
langkah sebagai berikut :
a. Data Reduction (Reduksi Data)
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan 
membuang yang tidak perlu.
b. Data Display (penyajian data)
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 
mendisplaykan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa 
dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan, antar kategori 
sehingga akan memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, 
merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang dipahami 
tersebut.
c. Conclusion Drawing/Verifacation
Kesimpulan awal yang dikembangkan masih bersifat sementara, 
dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang 




Dalam penulisan tugas akhir ini pada garis besarnya atas empat bab dan 
dari setiap bab terdiri dari beberapa sub bab. Untuk lebih jelasnya penulis 
paparkan sebagai berikut:
Untuk memudahkan pembahasan penelitian ini, secara garis besar 
membaginya menjadi empat bab. Adapun sistematikanya sebgai berikut:
I. BAB I :   PENDAHULUAN
Dalam bab ini pembahasan awal yang dipaparkan secara 
global yakni berisi tentang latar belakang masalah, 
rumusan masalah, tujuan penulisan proposal, manfaat 
penulisan proposal, metode penelitian dan sistematika 
pembahasan.
II. BAB II :   LANDASAN TEORI
Pada bab ini membahas mengenai penelitian terdahulu 
sekaligus pembahasan umum yang berhubungan dengan
judul proposal.
III. BAB III :   HASIL DAN PEMBAHASAN
Berisi Gambaran Umum Tentang BMT Dinar Rahmat 
Insani Muamalat Kantor Cabang Pembantu Margasari 
Tegal. Dalam bab ini penulis akan menjelaskan 
mengenai Strategi Pemasaran Pada Produk Tabungan 
Hari Raya yang dilakukan BMT Dinar Rahmat Insani 
Muamalat KCP Margasari Tegal.
IV. BAB IV :   PENUTUP
Bab terakhir ini terdiri dari kesimpulan atau jawaban atas 
rumusan masalah dalam penelitian dan berisi saran-
saran. Bagian akhir tugas akhir ini terdiri dari dafatr 







Setelah melakukan pengamatan dalam analisis penulis dapat 
menyimpulkan :
Dari tahapan strategi yang telah dilaksanakan BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari penulis menemukan bahwa faktor Product (produk)  adalah faktor 
yang dominan dalam menentukan keberhasilan strategi pemasaran, penulis 
menyimpulkan daya tarik yang pertama karena tabungan hari raya cenderung 
terobosan pertama yang dilakukan oleh lembaga keuangan di sekitar kecamatan 
Margasari, jadi Tabungan Hari Raya merupakan Tabungan  baru yang ada di 
Kecamatan Margasari. yang kedua persyaratan yang mudah, karena nasabah 
hanya perlu melampirkan KTP. Yang ketiga dengan pemberian hadiah kepada 
nasabah pada saat nasabah telah menyelesaikan tabungan mereka.
B. Saran 
Berdasarkan pembahasan diatas, ada beberapa hal yang di sarankan 
penulis kepada BMT DRI Muamalat KCP Margasari dalam Tabungan Hari 
Raya diantaranya adalah penambahan marketing BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari karena hanya ada empat marketing dan  belum terbagi menjadi 
marketing fanding atau fending, penambahan dan pembagian tugas marketing 
dibutuhkan agar kedepanya marketing dapat lebih fokus dan dapat bekerja 
dengan maksimal, karena marketing adalah seorang yang berperan sangat 
penting dalah suatu prusahaan.
Lebih memperluas segmentasi pasar agar dapat memasarkan dan 
mengenalkan produk tabungan hari raya lebih luas lagi agar kedepanya 
produk tabungan hari raya ini lebih baik lagi.
Starategi pemasaran yang digunakan oleh BMT DRI Muamalat KCP 
Margasari sudah berjalan dengan baik semoga pihak BMT dapat 
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